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1.　はじめに
　京學堂は、総合的な経営学教育の一環とし
て、白雲ホール 2 階に常設された広さ 100㎡
ほどの店舗で運営されている「学生の学生に
よる学生のためのチャレンジショップ」であ
る。そこで取り扱われている商品は、クッ
キーやケーキなどの食品、亀岡市のキャラク
ターグッズ、プロバスケットボール Bj リー
グ京都ハンナリーズの観戦チケットおよび関
連グッズ、大学ブランドの文房具などであり、
取引先の多くは学生たちが直接交渉し、開拓
してきたものである。京學堂への参加は、経
営学部の正規のプログラムに組み込まれてお
り、講義時間を活用した通常の営業のほかに、
オープン・キャンパスへの参加、亀岡市のイ
ベントや京都学生祭典にも出店する等、学内
外で積極的な活動を続けている。
　京學堂という店舗名は、立ち上げに携わっ
た学生たちによる命名であり、「學」という
旧字体が使われている理由は、「学の基となっ
たもの」＝「基本を学ぶ」という意味がこめ
られている。さらにその後ろについている、
「堂」には「堂々とする」という意味もこめ
られていることが、京學堂の HP にも紹介さ
れている。
　この京學堂は、文部科学省の平成 21 年度
「大学教育・学生支援推進事業」学生支援推
進プログラムに選定された経営学部の「経営
知識の習得・実践を通じた就職力強化と教員
の指導力アップ」プログラム（以下、就職
GP）の中で、実践的教育の中心的な役割を
担って 2010 年 3 月に営業を開始した。
　3 年にわたった補助金給付期間の終了後、
この取り組みは、文部科学省の学生支援推進
プログラム評価委員会により総合評定【S】
の評価結果をいただき、さらにその中でも「優
秀校」として認定され、事例集にも紹介され
ているほか、2014 年 6 月には、日本学生支
援機構が主催するインターンシップ等実務者
研修会においても、ユニークな取り組み事例
として報告する機会を得た 1。
　本論稿では、経営学教育に果たす京學堂の
トピックス
学生チャレンジショップ「京學堂」を通した
体験型学習の成果と課題
１　詳細な評価報告事例集およびインターンシップ実務者研修会の報告資料は、いずれも日本学生支援機構の HP に紹介され
ている。
　事例集：http://www.jasso.go.jp/sien_suishinpro/documents/14_kyotogakuen.pdf
　実務者研修会：http://www.jasso.go.jp/career/internship_kensyu_1.html
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役割を中心に、その誕生の経緯、教育上の工
夫、直面する課題について検討していきたい。
2.　経営学部の教育方針と
学生チャレンジショップ
　経営学部における京學堂の取組がそれなり
の成功を収めている背景には、学内の理解が
欠かせないが、それと同時に過去の失敗を教
訓として制度設計された裏付けがある。ま
ず、京學堂のアイデアに至るまでの経緯を少
し遡って紹介しておきたい。
 （1） 事業構想学科の誕生
　経営学とは、言うまでもなく「経営」にか
かる諸問題を対象にした学問である。経営と
は、企業などの形態をとりながら、ある目的
を達成するために設立された組織を動かすた
めの人の活動であり、企業は、ヒト、モノ、
カネ、そして情報やノウハウといった資源を
適切に投入して、その目的を達成することを
めざしている。経営学は、組織を通して行わ
れるこのような多岐にわたる活動を科学的に
その法則性を明らかにし、さらにその実践的
技法を考察する、きわめて実際的な学問であ
り、多様な組織の実際の活動を対象とした、
典型的な実学としての性格を有している。
　そのような経営学を効果的に学ぶために
は、実践の場を通して経験的に学ぶことが極
めて有用であり、経営学部では比較的早い段
階からそのような体験型学習の機会を模索し
てきた。
　2002 年 4 月に創設された事業構想学科は、
自らのビジネス・アイデアを具体的な事業計
画へと昇華させていくプロセスの中で、独自
の経営スタイルに基づく自分なりの経営の在
り方を見出そうとする実践的な手法で経営学
にアプローチする手法を採用した。そのため
に、起業家教育を軸として、フィールドワー
クやインターンシップといった学外における
諸活動を単位認定プログラムに取り組み、ま
た、広く実業界で活躍してこられた方々を教
員として多数迎えて、教育の充実を図った。
（2） コノセルの誕生と経験
　その実践的な教育の場として、第 1 世代の
学生チャレンジショップと言える「スペース・
コノセル」を亀岡駅前の商店街の空き店舗を
利用してオープンしたのは 2004 年のことで
ある。その誕生のきっかけとなったのは、亀
岡市が主催し、大学も参加した亀岡市官学共
同研究会が取りまとめた「亀岡駅周辺にぎわ
いまちづくりへの提案」であった。2003 年
3 月に採択されたこの提言のリーディングプ
ロジェクトの一つに『学生実験ショップの出
店』があった。亀岡駅前のにぎわいづくりと
亀岡地域商業の活性化を目的として、亀岡市
と京都府からの補助金を活用し、亀岡商工会
議所が事業主体となり、大学の人的資源を活
かした産官学連携プログラムに取り組むこと
となった。
　駅前活性化には、学生を中心とした若者が
気軽に集まり、人の通りを多くすることが第
1 歩であろうという合意のもとに、学生たち
亀岡市追分町に開店したコノセル
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が集まるショップを学生たちの手で運営させ
るチャレンジショップの方向性が決まった。
学生たちの手でそのような企画を立案し、プ
レゼンする機会として、同年 10 月、第 1 回
のビジネス・プランニング・コンテストが実
施された。コンテストには 8 件の応募があり、
その中から、優良賞に選ばれ、また駅前の活
性化というもともとの主旨にもっとも適合し
ていると認定された、「喫茶＆ギャラリー　
スペース・CONOCER」（CONOCER とはス
ペイン語で人が集まる場所の意）が学生チャ
レンジショップとして事業展開されることに
なった。
　この企画を立案した学生たちを中心に、喫
茶事業、一般市民からのさまざまな展示を受
け付けるギャラリー事業、そして韓国人留学
生たちによるハングル講座などが市民と学生
の交流の場として 2004 年から 2 年間運営さ
れた。開店 1 年目は、自分たちが作った店と
いうモチベーションも高く、新規開業に伴う
パブリシティなどの効果も加わり、教育面に
おいても経営面においてもそれなりの成果が
得られた。しかし、2 年目は客足も遠のき、
引き継いだ学生のモチベーションも急速に低
下することになった。
　地域の活性化という当初の目的を十分に
果たすことはできなかったかもしれないが、
CONOCER の経営に参加していない学生た
ちにも関心を呼び起こし、学生たち自身が企
画した「CONOCER の経営を考える」とい
うシンポジウムも開催されたことなどは、学
生の主体性を伸ばし、一味違った学生たちの
学びの場として機能したことの証左であろ
う。
　しかしその一方で、ショップが大学からバ
スで 10 分ほどの駅前にあるため、メンバー
の交代が容易ではなく、なおかつコノセルへ
の参加は、正課ではなく課外活動と位置づけ
られていたために、そこに参加できる学生は
取得単位に余裕があり、就職活動にも影響の
出ない 3 回生を中心とした一部の学生に固定
されてしまった。また責任教員も固定され、
その負担も非常に大きくなり、コノセルは京
都府と亀岡市からの補助金が終了するととも
に 2 年間で幕を閉じることになった。
　なお、ビジネス・プランニング・コンテス
トは、学生たちの起業のアイデアを実現可能
な事業計画へと具現化するプロセスを学んで
いく機会として、その後も毎年秋に開催され
ており、第 2 世代の学生ショップとして開設
されることになる京學堂のビジネス・プラン
の基礎にもなっている。
（3） 京學堂へのフィードバック
　本学における第 2 世代の学生チャレンジ
ショップである京學堂の計画にあたっては、
コノセルの時に残された課題を十分に考慮し
て制度設計されることになった。店舗は学内
におき、できるだけ多くの学生と教員が関わ
ることで、双方の負担を軽減するとともに、
学外よりも学内向けの営業を優先した。また、
京學堂への参加それ自体を単位認定の対象と
して授業計画に組み込むことで、できるだけ
多くの学生参加を奨励し、学びの機会を提供
することにした。
　京學堂への参加は、フィールドワーク実
習 A ～ D という正規科目の履修という形を
とっており、営業時間も月・火・木・金のお
昼休みをはさむ 2，3 限という正規の講義時
間中に設定されている。学生は、週 1 回登録
した時間に販売員として店頭実習にあたるほ
か、企画、商品（営業および仕入）、会計と
いう機能別に組織された部門のいずれかに所
属し、各人に与えられた業務を遂行しており、
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シフト時間外の作業時間も自己申告により記
録されている。2 単位の学修時間を担保する
ために、実際に店舗に入る時間だけでなく、
全体の方針決定や運営上の意見交換を図る場
として全体会議の時間を水曜日の 3 限目に設
定し、参加を義務付けている。
　京學堂への参加は 1 回生から可能であり、
また連続して参加することが可能になるよ
う、学期ごとに科目名をローテーションして
いる。毎期の参加者数は 40 ～ 70 人と学期ご
とにばらつきがあるが、ほぼ半数程度の学生
が継続して登録している。
　担当する教員の負担についてもコノセルの
経験が活かされている。本来、大学の教育は、
各教員の研究に密接に結びついているもので
ある。しかしながら、京學堂のような店舗実
習を専門領域とする教員は、本学はおろか全
国を探してもほとんどいないであろう2。そ
のような専門外の科目を担当せざるを得ない
ことは、担当教員にとっても未知の世界であ
り、大きな負担となる。その解決策として、
8 人の教員が各シフトの担当教員として張り
付いて単位認定に関わっている他、店舗運営
上の諸問題をサポートしつつ、学生たちの心
のケアにもあたっていただける 1 名の専従職
員が指導にあたっている。その結果、1 つの
シフトに参加する学生数は 3 ～ 10 人前後に
対し、常に複数の教職員が担当することにな
り、少人数教育によるきめ細かい指導が可能
になった。
　専任教員は専門、一般を問わず数年単位で
ローテーションし、できるだけ多くの教員が
関わる方針を取っている。また、月 1 回のペー
スで担当者会議を開き、成績評価基準や指導
方針の共通化を確認したり、さまざまな問題
を共有してその処方箋の検討を図っている。
本学は「教育から協育へ」というキャッチフ
レーズを謳っているが、まさにその協育が実
現できているといえるであろう。
3.　京學堂がもたらすさまざまな
効果と課題
　京學堂への参加は、フィールドワーク実習
A ～ D という正規の授業に組み込まれてお
り、店舗経営の実習を通じて、販売経営管理、
店舗管理、ストアオペレーション、マーケティ
ング、計数管理など幅広い知識の習得を意図
した教育の一環に位置付けられている。参加
する学生たちは、店舗経営を通して、一般消
費者を含む顧客、仕入先、学生、教職員、父
母の会、同窓会、商工会議所などの利害関係
者とのコミュニケーションおよび連携を図
り、地域において大学が果たすべき役割の一
端も担っている。
　このような、学内外の諸団体との関係を通
して活動している京學堂は、企画段階で想定
された教育上の効果だけでなく、さまざまな
効果をもたらしているので、合わせて確認し
ていこう。
（1） 学生に対する教育上の効果
　京學堂の主たる目的は、座学にとどまら
ず、実践を通して経営を学ぶことにあり、学
２　2014 年 6 月に実施されたインターンシップ実務者等研修会における一つの主題がこの領域における専門人材の育成であっ
た。このとき、「インターンシップ質の向上グループ」では京都学園大学を含めて 5 件の報告があったが、摂南大学と追手
門学院大学の事例は専門人材を外部から募集したもの、長浜バイオ大学、高知工科大学、そして京都学園大学は、担当教員
が専門領域を拡張して対応しているケースであった。この点について、この研修会のコーディネーターを務めていただいた
加藤敏明先生（文部科学省　産業界のニーズに対応した教育改善・充実体制整備事業委員会委員）は、外部に人材を求める
ことが難しければ、今いる教員が対応していくしかない、本人の専門領域に加えてセカンド・メジャーとしてキャリア教育
に積極的に取り組んでほしいという提言があった。
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生は多くの専門科目の中で京學堂との接点を
見い出し、理解を深める効果がある。自ら企
画し、実行し、そして失敗することを通して
PDCA サイクルを実践的に学んでいる。キ
ヤノンの御手洗冨士夫名誉会長は、フォーブ
ス誌の発行人であったマルコム・フォーブス
氏の思い出として、「もし失敗から学ぶこと
ができれば、失敗は成功である。」という言
葉を紹介されている（2014.2.19付日経新聞「交
遊抄」）。まさにこの言葉こそが、京學堂のね
らいであるといえよう。
　予測しえない事態にどのように対応するか
という問題も、講義だけではなかなか理解で
きるものではなく、まさに実践を通して学ぶ
ことができる。主力商品が食品であるがため
に、賞味期限の切れた商品を販売してしまっ
たり、品質には影響のない外観上の不良の発
生が生じたり、食品成分に関する外部からの
問い合わせがあったりと、対応策を検討しな
ければならない案件が時に発生する。学生だ
けでは判断のつかないような事例もあり、担
当の学生と教員が相談して迅速な対応を心が
けている。このようなリスク対応は教員に
とってもまさに専門外の出来事であり、時に
大きな負担になりうる場合があるが、教員に
とっても学生にとってもコミュニケーション
能力を高める結果を生んでいる。
　筆者の専門領域は、財務会計であるが、会
計領域における参加学生の意識の変化も指摘
しておきたい。経営学部を希望する学生の多
くは、在学中に取りたい資格として簿記を挙
げる。統計的に調査したわけではないが、そ
の動機は、自分自身のキャリアアップのため
であり、在学中に何か資格を取っておきたい、
その代表が簿記という程度であって、積極的
に簿記・会計を学ぼうとする意欲を持つ学生
は少数である。そういった学生が京學堂に参
加し、簿記・会計がいかに経営管理に必要と
されているかを学び、日々の記帳がどれだけ
重要であり、どのように活かされているのか
を知ることで、簿記や会計諸科目への学ぶ意
識が変化してくることを実感している。
　その学びの効果は、GP 事業の期間中にお
いては、効果測定項目シート（様式省略）に
基づき、1. テクニカル・スキル（業務遂行能
力・業務知識）、2. ヒューマンスキル（対人
間関係力）、3. コンセプチュアルスキル（概
念化能力）という 3 つの領域について、教員、
学生双方を対象にした事前・事後の自己測定
アンケートによって確認している。その結果
は各年度の GP 報告書にまとめられているの
で、そちらを参照していただきたいが、どの
年度においても、教員、学生の双方に大きな
効果が表れていることが確認できる。その中
でも特に学生のコミュニケーション能力、行
動力といった項目での成長が顕著である。
その他、自由記述欄から確認できることは、
学習面にとどまらず、以下のような副次的な
効果も生んでいるといえよう。
・教員、職員、学生のコミュニケーション機
会の増加
・クラブに所属していない学生の学年や学部
を越えたネットワークの拡大
・就職内定率のアップ
・退学予備軍であった学生の引き留め効果
・教員の協働機会の増加がもたらした指導力
向上効果
（2） 外部連携拠点としての京學堂
　京學堂の果たしている重要な役割として、
産学連携、官学連携、高大連携、そして学内
連携などの拠点となっていることがあげられ
る。
　産学連携の代表は、営業開始以来取引を継
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続している亀岡および口丹波地区の授産施設
からの商品仕入があげられよう。このような
授産施設の事業内容を学生が理解し、広報の
一端を担っている。
　そのほかに、プロバスケットボール Bj リー
グに所属する京都ハンナリーズのサポーティ
ングパートナーとなり、ブースター（注：バ
スケットボールチームの応援者であり、サッ
カーで言えばサポーター）の一員となりつつ、
チケットやグッズの受託販売契約を結んでい
る。
　官学連携では、亀岡商工会議所を通じて亀
岡市の公認ゆるきゃらであるかめまる君グッ
ズを販売している他、今年度は亀岡市制 60
周年のイベント企画にも参加している。
　高大連携においては、丹波町にある須知高
校で製造されたアイスクリームを仕入販売し
ている他、2011 年には南丹高校の総合学習
「ショップ研究講座」に協力し、高校生の前
での京學堂のプレゼン、見学に訪れた高校生
への案内、そして高校生たちが作ったビジネ
ス・プランへのコメンテーターとしての参加
などを通して、高校生と大学生がともに学び
合えるような理想的な連携ができている。
　学内連携という点では、これまでのところ、
バイオ環境学部が中心である。列挙していく
と、バイオ環境学部が亀岡市内にある丹山酒
造と協力して醸造した日本酒「大槻並」の製
造過程で副産物として生まれた酒麹を利用し
た「おみき飴」の販売、キャンパス内で育て
られている日本ミツバチの集めたハチミツを
使ったどら焼きの販売、本学教員が連携して
いる亀岡市保津地区の NPO 法人から受託販
売したジャム、そして本学キャンパスで生産
された野菜や米の販売などがあげられる。
　2014 年 6 月に日本学生支援機構主催で開
かれたインターンシップ実務者等研修会にお
いては、コーディネーターの加藤敏明先生か
ら、この領域において経済学部や法学部との
連携をもっと期待したいというコメントをい
ただいている。
（3） 京學堂の運営上の課題
　前述したようなさまざまな効果が確認され
る一方で、京學堂がオープンして 4 年が経過
し、当初のメンバーから完全に世代交代した
現在、新たな課題も見え始めた。京學堂の立
ち上げに関わってきた学生たちは、自分たち
の手で自分たちの店を作る、という大きな企
画を立案し、実行してきたことで、大きな達
成感を持って卒業していった。しかし、3 年
目あたりから学生のモチベーション維持とい
う課題が顕在化してきた。
　下表は、年度ごとに参加している回生と、
リーダー層世代を示している。自分たちで店
づくりに積極的に関わってきた学生たちに
とっては自分たちのショップという意識も高
く、リーダーだけでなくメンバー全員が時間
外であっても自主的にショップ運営に参加し
ていた。しかし、京學堂完成後に加わった学
生たちは、先輩に言われるままについていく
ような状態になり、その結果、達成感も味わ
いにくく、参加当初は高い意欲を持って参加
していたはずなのにいつの間にか挫折する学
生も現れ始めた。同時に、単位目当ての学生
も多くなり、それがますます京學堂の運営を
難しくしている部分もある。そのようなほこ
ろびが顕著に表れたのが 2012 年から 2013 年
にかけてであり、本来リーダーとして活躍し
てほしい 3 回生（2010B − 2011B 世代）の
層が極端に薄くなり、2013 年にはリーダー
の立候補者がおらず、互選による推薦で学生
リーダーを決定するにいたった。2014 年に
入って、リーダーの立候補者不在という事態
− 19 −
第16号総合研究所所報
は避けられたものの、学生たち自身で店を運
営していくにはリーダーを支えるサポート・
メンバーが以前のようには揃わない状況にあ
る。このような世代交代のむずかしさは、学
生スポーツの世界や一般社会の事業承継に通
じるものがある。
　学生のモチベーション維持というこの問題
に対しては、太秦キャンパスに店を移転し、
新たなショップを一から作っていく準備を進
めている今年度は大きなチャンスであると同
時に、失敗の許されない大きな課題となって
いる。
　また、週 4 日 8 コマの中に学生を均等に配
置することは、必修科目等の関係で不可能で
ある。シフトの人数は極めてアンバランスに
なり、それが学びの機会を不均等にしている。
この問題に対する一つの解決策は、必修科目
が配置される時間の異なるいろいろな学部学
科からの参加を得ることであろう。
　京學堂は、選挙によって互選された学生
リーダーを中心に、学生自身の手で主体的に
運営される学生自身のショップである。彼ら
が企画することは、時に見通しが甘く、実行
する前から無理だと思われるものもある。そ
のようなある意味無謀な企画に対して、教員
がどこまで口出しし、修正していくべきか、
常に悩ましい問題である。
　しかし、失敗という経験もまた重要な学び
であり、それを次に活かすことがより重要で
ある。失敗は学生を強くし、成功体験は学生
に自信をつけさせる。現状に満足せず、常に
何か新たなことに挑戦していくことが求めら
れている。京學堂はチャレンジショップなの
である。
4.　最後に
　京都学園大学は 2015 年 4 月から京都市右
京区にある旧山ノ内浄水場跡地に太秦キャン
パスを作り、経営学部も経済経営学部に再編
されてそちらに移転する予定である。地下鉄
太秦天神川駅に近く、右京区役所に隣接する
新キャンパスでは、京學堂も、学生だけでな
く外部の一般市民を顧客として想定した新た
な形で開店をめざすことになる。そのプラン
ニングは 2014 年度の最大の課題であり、不
安要素であるが、同時に学生たちにとっては
大きなチャンスでもある。第 3 世代の学生
チャレンジショップ・新生京學堂がどのよう
に展開されるか、見守っていただけると幸い
表　年度別リーダー世代
2009 2010 2011 2012 2013 2014
ビジコン 開業
2007B 3 回生◎ 4 回生
2008B 2 回生◎ 3 回生◎ 4 回生
2009B 1 回生 2 回生 3 回生◎ 4 回生
2010B 1 回生 2 回生 3 回生 4 回生
2011B 1 回生 2 回生 3 回生 4 回生
2012B 1 回生 2 回生◎ 3 回生◎
2013B 1 回生 2 回生
2014B 1 回生
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である。
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